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Praxiswissen

Optimierung der Vertriebsstrategie im
Massenmarkt far Stadtwerke

Verdnderte Marktbedingungen fuhren dazu, dass die Bedeutung des Energievertriebs im Massenmarkt steigt. Kostendruck,
steigende Kundenverluste, neue Uberregionale Vertriebsmarken, Marktkonsolidierung und sinkende Einnahmen im Netz-
bereich machen eine optimierte Vertriebsstrategie erforderlich, um als integrierter Energieversorger am Markt weiterhin

erfolgreich zu sein.

Ausgangssituation: Steigende Wechselquote und Konsolidierung des Marktes
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aufzubauen, wie beispielsweise Clevergy oder EnergieGUT.

Aufgrund des hohen Kostendrucks ist die Realisierung von Gewinnen nur mit einer optimalen Vertriebsstrategie moglich. Vor
dem Hintergrund des volatilen Energiepreises und einem verstarkten Fokus auf Energieeffizienz missen alle Instrumente
einer Vertriebsstrategie Uberprift und aufeinander abgestimmt werden.

Erfolgsfaktoren: Vertriebsstrategie im Massenmarkt Gberdenken

Wer weiterhin auf dem umkampften Massenmarkt im Energievertrieb bestehen will, muss handeln. Eine eingehende Analyse
der strategischen Ausrichtung ist erforderlich, um eine bestmadgliche Vertriebsstrategie zu entwickeln, die es einem integrier-
ten EVU erlaubt, unter veranderten Bedingungen langfristig erfolgreich zu sein. Folgende strategische Hebel sind dabei

zielgerichtet zu verzahnen:

1. Business Case-Analyse

Voraussetzung fur die Optimierung der Vertriebsstrategie sind eine umfassende Analyse der Kundensegmente,
Werttreiber und Potenziale im Unternehmen sowie tiefgreifende Kenntnisse des Wettbewerbsumfelds und der
aktuellen Best Practices. Fur die zielorientierte Steuerung der Vertriebsaktivitaten ist zudem die Festlegung von

strategischen ZielgréBen erforderlich.

2. Positionierung und Marke
Eine Moglichkeit, um die Abwanderung von Kunden auszugleichen, ist der Aufbau einer unabhangigen
Uberregionalen Marke. Eine klare, differenzierende Markenkommunikation mit einer zielgruppengerechten
Ansprache ist hierbei die Voraussetzung fr eine erfolgreiche Positionierung auf dem Markt.
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3. Produktangebot und Tarifgestaltung

Neben dem Preisargument bestimmen verstarkt dkologische Griinde das Wechselverhalten der Verbraucher. Das
Anbieten von Okostromprodukten und attraktiven Tarifoptionen zur individuellen Vertragsgestaltung gewinnt
somit zunehmend an Bedeutung. Darilber hinaus sind Anreize zum Stromsparen sowohl politisch als auch von
Verbraucherseite gefordert und sollten ebenfalls integriert werden.
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Option, um der hohen Marktprasenz groBer Unternehmen
entgegenzutreten. Innerhalb von Kooperationen kénnen Vertriebsprozesse gebiindelt, Kompetenzen kombiniert,
Investitionen geteilt, die Marktprasenz erhéht und Vertriebsgebiete zusammengelegt werden. Entscheidende
erfolgskritische Faktoren sind die sorgféltige Auswahl von Partnern und die griindliche vertragliche Ausgestaltung
der Kooperation.

6. Optimierung von Abwicklungsprozessen

Die Reduzierung von Kosten ist eine notwendige Voraussetzung fur den langfristigen Erfolg des Energievertriebs im
Massenmarkt. Daher sollten Vertriebsgesellschaften ihre Abwicklungsprozesse auf Effizienz prufen. Weiterfih-
rende Automatisierungen (z.B. Lieferantenwechsel) oder Auslagerung an Servicedienstleister stellen attraktive
Optionen dar.

Angesichts der steigenden Wechselrate, der Marktkonsolidierung und des erhéhten Kostendrucks ist fir einen
langfristigen Erfolg im Massenmarkt eine zukunftsfahige Vertriebsstrategie erforderlich, die alle Vertriebsinstrumente
effektiv kombiniert.

Fur eine gemeinsame Diskussion Ihrer Ziele und méglicher Vorgehensweisen stehen wir Ihnen gerne im Rahmen eines
unverbindlichen Gesprachs zur Verfligung.

Ansprechpartner:

Dr. Marc Nicolai

CTG Corporate Transformation Group GmbH
LennéstraBe 1

10785 Berlin

Tel.: +49 (0)30-800 968 100

Fax: +49 (0)30-800 968 109

Email: nicolai@ctg.de

Comora te
www.ctg.de C{a{;: }sﬁror’na tion

Mehr CTG Praxiswissen online: Klicken Sie hier Y



http://www.ctg.de/publikationen/publikationen1/
http://www.ctg.de/publikationen/publikationen1/

